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Zusammenfassung
Innerhalb von Clustern verbinden sich unternehmen zu Kooperationen unter-
schiedlicher Intensität – von loser sporadischer Zusammenarbeit bis zur Integration des 
leistungserstellungsprozesses. Diese Kooperationen basieren auf der Bereitschaft, sich 
aufeinander einzulassen und zugunsten längerfristiger gemeinsamer Vorteile auf kurz-
fristige eigene Vorteile zu verzichten. Wir argumentieren, dass mit steigender Intensität 
der Kooperationen der erfolg der beteiligten Clusterunternehmen steigt und unter-
suchen, ob diese Wirkung durch Vertrauen bzw. schriftliche Verträge beeinflusst wird. 
Die ergebnisse einer Befragung von 150 unternehmen der Automobilbranche aus vier 
deutschen und österreichischen Clustern zeigen für den positiven Zusammenhang 
zwischen dem Grad der Integration und dem unternehmenserfolg eine vollständige 
Mediation durch das vom Kooperateur wahrgenommene interpersonelle Vertrauen. 
Zudem verlieren schriftliche Verträge mit steigendem Integrationsgrad durch die entste-
hung von Vertrauen zwischen den Kooperationspartnern an Bedeutung.
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1 Einleitung
Die	aktuelle	betriebswirtschaftliche	Forschung	bestätigt	den	positiven	Beitrag	von	regi-
onalen	Clustern	für	die	Wettbewerbsfähigkeit,	das	Wachstum	und	die	Innovationskraft	
der	Mitgliedsunternehmen	sowie	für	den	Strukturwandel	und	Wohlstand	von	Regionen.	
Cluster	werden	hier	Cooke	folgend	definiert	als	„[…]	geographically	proximate	firms	in	
vertical	and	horizontal	relationships,	involving	a	localized	enterprise	support	infrastruc-
ture	with	a	shared	developmental	vision	for	business	growth,	based	on	competition	and	
cooperation	in	a	specific	market	field“.	Innerhalb	dieser	Cluster	verbinden	sich	die	
Unternehmen	zu	kooperativen	Austauschbeziehungen	unterschiedlicher	Intensität.	Diese	
Kooperationen	bieten	den	beteiligten	Unternehmen	die	Möglichkeit,	Verbundeffekte	zu	
nutzen,	ohne	die	Vorteile	kleiner	Organisationen	–	wie	zum	Beispiel	größere	Flexibilität,	
Markt-	und	Kundennähe	oder	kurze	Entscheidungswege	–	zu	verlieren.	Diese	Unterneh-
menskooperationen	reichen	von	loser,	sporadischer	Zusammenarbeit	bis	zu	unternehmens-
übergreifender	Integration	des	Leistungserstellungsprozesses.	Unternehmenskooperationen	
basieren	auf	der	Bereitschaft,	sich	aufeinander	einzulassen	und	zugunsten	längerfristiger	
gemeinsamer	Vorteile	auf	kurzfristige	eigene	Vorteile	zu	verzichten.	Je	intensiver	die	
Unternehmen	kooperieren,	also	je	stärker	und	weitreichender	sie	ihr	Verhalten	aufein-
ander	abstimmen,	umso	eher	entstehen	innerhalb	des	Clusters	leistungsfähige	Koopera-
tionen	–	die	Quelle	der	Synergien	und	des	Wettbewerbsvorteils	von	Clustern.
Gleichzeitig	wächst	mit	der	Intensität	der	Kooperation	auch	die	gegenseitige	Abhängig-
keit	und	damit	das	Risiko	opportunistischen	Verhaltens.	Der	Schritt	von	marktlichen	
Austauschbeziehungen	zu	kooperativem	Austausch	innerhalb	von	Clustern	beruht	auf	
einer	sukzessiven	„impliziten“	Integration	der	Unternehmensumwelt	in	die	eigene	Orga-
nisation,	ohne	dabei	„explizit“	formal	zu	verschmelzen.	Abläufe	und	Entscheidungen	
werden	derart	aufeinander	abgestimmt,	als	würde	es	sich	beim	Kooperationspartner	um	
einen	Teil	des	eigenen	Unternehmens	handeln.	Dennoch	bleibt	der	Partner	autonom;	er	
kann	sich	jederzeit	anders	verhalten	als	erwartet	und/oder	versprochen.	Diese	Verhaltens-
unsicherheit	begründet	für	integrierte	Unternehmen	ein	existenzielles	Risiko.	
Da	Verträge	diese	Verhaltensunsicherheit	meist	nicht	ausreichend	effektiv	bzw.	kosten-
günstig	reduzieren	können0,	argumentieren	wir	mit	beispielsweise	Eberl, Carson/Madhok/
Wu und	Lavie ,	dass	eine	stärkere	Integration	der	beteiligten	Partner	nur	auf	der	Basis	
von	gegenseitigem	Vertrauen	seine	positive	Wirkung	auf	den	Erfolg	der	kooperierenden	
1	 Vgl.	Baptista	(1998);	Porter	(1998;	2000;	2003).
2	 Vgl.	Audretsch/Feldman	(1996);	Baptista/Swann	(1998).
3	 Vgl.	z.B.	Sternberg	(2000);	Bathelt	(2001);	Porter	(2003).
4	 Cooke	(2001),	S.	121.
5	 Vgl.	Schulte	(2006).
6	 Vgl.	Fink/Keßler	(2010).
	 Vgl.	Porter/van der Linde	(1995).
8	 Vgl.	Sydow	(1992);	Wildemann	(199).
9	 Vgl.	Wildemann	(199).
10	 Vgl.	Ring/van den Ven	(1992);	Adler	(2001).
11	 Vgl.	Eberl	(2004);	Carson/Madhok/Wu (2006);	Lavie	(2006).
12	 Vgl.	Mayer/Davis/Schoorman 	(1995);	Noteboom	(2002).
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Unternehmen	entfalten	kann.	Damit	hängt	der	Erfolg	der	im	Cluster	integrierten	Klein-	
und	Mittelunternehmen	(KMU)	nicht	so	sehr	mit	den	quantitativen	Aspekten	der	statt-
findenden	Kooperationen	zusammen,	sondern	vielmehr	mit	einem	qualitativen	Aspekt:	
der	Stärke	des	interpersonellen	Vertrauens	zwischen	den	Kooperateuren.
Um	diese	Zusammenhänge	zu	untersuchen,	wurde	eine	empirische	Untersuchung	
von	150	Unternehmen	der	Automobilbranche	aus	vier	Clustern	in	Deutschland	und	
Österreich	durchgeführt.	Die	empirischen	Ergebnisse	zeigen	für	den	positiven	Zusam-
menhang	zwischen	dem	Grad	der	Integration	und	dem	Unternehmenserfolg	der	Koope-
rationspartner	eine	vollständige	Mediation	durch	das	vom	Kooperateur	wahrgenommene	
interpersonelle	Vertrauen.	Zudem	verlieren	schriftliche	Verträge	mit	steigendem	interper-
sonellen	Vertrauen	zwischen	den	Kooperationspartnern	an	Bedeutung.	
Damit	trägt	der	vorliegende	Beitrag	auf	mehreren	Ebenen	zur	wissenschaftlichen	Diskus-
sion	bei:	Für	unseren	Objektbereich	beantworten	wir	die	Kernfrage	der	Strategiefor-
schung,	indem	wir	für	zwischenbetriebliche	Kooperationen	erklären,	warum	manche	
Unternehmen	erfolgreicher	sind	als	andere.	Für	die	KMU-	und	Entrepreneurshipforschung	
wird	die	Bedeutung	kooperativer	Arrangements	entlang	integrierter	Wertketten	unter-
strichen.	Es	zeigt	sich,	dass	Cluster	aus	intensiven	Unternehmenskooperationen	zusätz-
liche	Erfolgsbeiträge	entfalten	können.	Gleichzeitig	wird	das	in	der	Netzwerkforschung	
intensiv	thematisierte	Spannungsfeld	zwischen	Beziehungsintensität	und	Opportunis-
musgefahr	durch	die	Integration	aktueller	Ergebnisse	der	Vertrauensforschung	aufgelöst:	
Vertrauen	ermöglicht	die	von	Semlinger 	als	„transaktionstheoretische	Quadratur	des	
Kreises“	bezeichnete	ebenso	verlässliche	wie	flexible	Verhaltenskoordination	der	Koopera-
tionspartner.	Für	die	Vertrauensforschung	zeigen	unsere	Ergebnisse	die	Relevanz	sozialwis-
senschaftlicher	Konzepte	und	hier	besonders	des	Vertrauens	für	die	betriebswirtschaftliche	
Forschung.	Durch	die	aufgezeigten	ökonomischen	Implikationen	sozialer	Beziehungen	
rückt	die	Beziehungsqualität	zwischen	den	Austauschpartnern	weiter	in	das	Zentrum	der	
betriebswirtschaftlichen	Diskussion.	Die	verhaltenswissenschaftlich	orientierte	Perspek-
tive	gewinnt	damit	in	der	Managementforschung	ebenso	an	Gewicht	wie	das	Relation-
ship-Management	in	der	Managementpraxis.	
Wir	leiten	unsere	Argumentation	im	ersten	Abschnitt	des	Beitrags	aus	der	relevanten	
Kooperations-	und	Vertrauensliteratur	ab	und	formulieren	ein	Strukturmodell	mit	vier	
Hypothesen.	Im	zweiten	Abschnitt	stellen	wir	die	Operationalisierung	und	die	Erhebungs-
methode	dar.	Abschließend	diskutieren	wir	im	dritten	Abschnitt	die	Ergebnisse	und	leiten	
Implikationen	für	Forschung	und	Praxis	ab.	
2 Theoretischer Hintergrund und Hypothesenentwicklung
Innerhalb	von	Clustern	verbinden	sich	die	Mitgliedsunternehmen	zu	Kooperationen	
unterschiedlicher	Intensität,	um	ihren	Unternehmenserfolg	zu	steigern.	Der	Begriff	
13	 Vgl.	Porter	(1991);	Rumelt/Schendel/Teece (1991).
14	 Vgl.	Semlinger	(1993).
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Kooperation	bezieht	sich	hier	auf	rechtlich	eigenständige	Unternehmen,	die	ihr	Verhalten	
in	einem	definierten	Bereich	zu	einem	gemeinsamen	Vorgehen	koordinieren,	um	lang-
fristig	gemeinsame	Vorteile	zu	generieren.	Der	in	dieser	Studie	betrachtete	wirtschaftliche	
Erfolg	ist	der	Beitrag	der	Kooperationsbeziehung	zum	Erfolg	der	einzelnen	kooperierenden	
Unternehmen.	
Die	Intensität	der	kooperativen	Integration	reicht	dabei	von	loser,	sporadischer	Zusammen-
arbeit	bis	zu	einer	Abstimmung	des	gesamten	betrieblichen	Leistungserstellungsprozesses.	
Unter	ökonomischer	 Integration	 in	kooperativen	Beziehungen	 ist	das	Ausmaß	zu	
verstehen,	in	dem	von	Kooperationsmitgliedern	geteilte	Ressourcen	in	dem	gemeinsamen	
Vorgehen	kombiniert	werden.	Damit	bezieht	sich	die	kooperative	Integration	sowohl	
auf	die	Institutionalisierung	der	Zusammenarbeit	und	die	Vereinheitlichung	gemeinsam	
genutzter	Ressourcen,	als	auch	auf	die	Einbettung	der	gemeinsamen	Aktivitäten	in	ein	
gemeinsames	Vorgehen.	Die	wirtschaftliche	Integration	ist	umso	höher,	je	größer	der	
Schaden	bei	den	beteiligten	Unternehmen	ist,	wenn	sich	ein	Partner	aus	der	Kooperation	
zurückzieht.	Positiv	formuliert	bedeutet	das	einen	steigenden	Erfolgsbeitrag	von	Koope-
rationen	bei	steigendem	Integrationsgrad.	
Dieser	Zusammenhang	wurde	bereits	mehrfach	empirisch	bestätigt.	So	kommen	zum	
Beispiel	Bonner/Daekwan/Cavusgil 	anhand	einer	Befragung	von	182	kooperierenden	
US-amerikanischen	High-Tech-Unternehmen	auf	Basis	eines	Strukturmodells	zu	dem	
Ergebnis,	dass	der	Integrationsgrad	positiv	mit	dem	Erfolgsbeitrag	von	Kooperationen	
zusammenhängt.	Den	gleichen	Schluss	zieht	Luo 	auf	Basis	einer	regressionsanalytischen	
Auswertung	der	Untersuchung	von	198	Allianzen	von	jungen	Unternehmen	(Durch-
schnitt:	8,4	Jahre)	in	Europa,	den	USA	und	Asien.	Ein	ähnliches	Bild	liefert	eine	aktuelle	
Untersuchung	von	156	Unternehmen	aus	Spanien,	von	denen	9	aus	der	Automobilzu-
lieferer-	und	59	aus	der	Informationswirtschaft	stammen,	auf	Basis	einer	regressionsanaly-
tischen	Auswertung,	bei	der	sich	zeigte,	dass	ein	stärkerer	Integrationsgrad	dazu	beiträgt,	
den	negativen	Zusammenhang	zwischen	Outsourcing	und	Performance	zu	entschärfen.
Der	positive	Zusammenhang	zwischen	dem	Grad	der	kooperativen	Integration	und	dem	
Unternehmenserfolg	der	beteiligten	Unternehmen	wird	mit	den	allgemeinen	Vorteilen	
kooperativer	Arrangements	begründet.	Die	Netzwerkforschung	betrachtet	die	Einbettung	
in	Kooperationsbeziehungen	als	entscheidend	für	den	Aufbau	von	Wettbewerbsvorteilen0.	
Der	ressourcenbasierte	Ansatz	verweist	auf	die	Bedeutung	kooperativer	Arrangements	für	
die	Sicherung	des	Zugangs	zu	kritischen	Ressourcen	und	betont	die	Rolle	zwischenbetrieb-
licher	Kooperationen	für	die	Zusammenstellung	optimaler	Ressourcenkonfigurationen.	
Auf	der	Basis	der	geführten	Argumentation	wird	folgende	Hypothese	formuliert:
15	 Vgl.	Combs/Ketchen	(1999).
16	 Vgl.	Luo	(2008).
1	 Vgl.	Bonner/Daekwan/Cavusgil (2005).
18	 Vgl.	Luo	(2008).
19	 Vgl.	Martínez-Sánchez et al.	(2009).
20	 Vgl.	Dyer/Singh	(1998);	Jarillo	(1998);	Gulati/Nohria/Zaheer	(2000);	Ireland/Hitt/Vaidyanath	(2002).
21	 Vgl.	Hamel	(1991);	Dussauge/Garrett/Mitchell	(2000);	Inkpen	(2000).
22	 Vgl.	Das/Teng	(2000);	Grant/Baden-Fuller	(2004).
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Hypothese 1 (H1): Ein steigender Grad an Integration zwischen den Kooperationspartnern 
führt zu größerem Erfolg der beteiligten Unternehmen.
Wie	stark	man	sich	bei	der	Leistungserstellung	auf	die	vom	Kooperationspartner	bereit-
gestellten	Ressourcen	verlässt,	entscheidet	auch	über	das	Erfolgspotential	der	Koopera-
tion.	Denn	mit	steigendem	Grad	der	Integration	sinkt	der	Wettbewerb	um	unilaterale	
Gewinne	und	das	akkordierte	Streben	nach	gemeinsamen	Vorteilen	gewinnt	an	Bedeu-
tung.	Gleichzeitg	gilt:	Je	stärker	die	Ressourcen	und	Prozesse	der	beteiligten	Unter-
nehmen	in	dem	gemeinsamen	Vorgehen	kombiniert	werden,	desto	größer	ist	auch	die	
Abhängigkeit	des	Kooperationserfolgs	vom	Verhalten	der	anderen	Kooperationspartner.	
Durch	die	Langfristigkeit	der	Austauschbeziehung	fallen	Leistung	und	Gegenleistung	zeit-
lich	auseinander	(Macneil 	in	der	Vertragstheorie;	Emerson 	aus	der	Power Dependence-
Perspektive),	wodurch	sich	der	zuerst	Leistende	der	Gefahr	aussetzt,	dass	sein	Partner	nicht	
die	erwartete	Gegenleistung	erbringt.	Das	zukünftige	Verhalten	des	Kooperationspart-
ners	ist	dabei	grundsätzlich	unsicher.	Die	wechselseitige	Verhaltensunsicherheit	(doppelte 
Kontingenz,	Luhmann )	bei	gleichzeitiger	gegenseitiger	wirtschaftlicher	Abhängigkeit	
macht	Kooperationen	zwischen	Unternehmen	zu	komplexen	Arrangements,	die	durch	
soziale	Dilemmata	(zum	Beispiel	das	Gefangenendilemma;	Le/Boyd 0)	bedroht	sind.	
Um	den	langfristigen	Erfolg	zu	sichern,	muss	jeder	Kooperateur	auf	die	Ausnutzung	von	
kurzfristigen	Opportunismusspielräumen	verzichten.	Somit	ist	der	Erfolgsbeitrag	der	
kooperativen	Integration	von	Wertketten	innerhalb	von	Clustern	davon	abhängig,	inwie-
weit	es	gelingt,	diese	Opportunismusgefahr 	zu	reduzieren.	Zwei	Faktoren	determinieren	
das	Ausmaß	der	Opportunismusgefahr:	Erstens	ist	es	proportional	zu	den	Möglichkeiten	
(Kontrolllücken)	für	unfaires	Verhalten	(Opportunismusspielraum),	und	zweitens	ist	die	
Unsicherheit	über	das	Verhalten	des	Kooperationspartners	von	dessen	Opportunismus-
neigung	abhängig.	Die	Opportunismusneigung	bezeichnet	die	Wahrscheinlichkeit,	mit	
der	ein	Kooperationspartner	vorhandene	Opportunismusspielräume	ausnutzt.
Während	die	Opportunismusspielräume	weitgehend	über	hierarchische	Koordinations-
mechanismen	wie	Kontrolle	und	Sanktion	eingeschränkt	werden	können,	kann	die	
Opportunismusneigung	nur	auf	Basis	einer	tragfähigen	Vertrauensbeziehung	reduziert	
werden.	Unter	Vertrauen	verstehen	wir	hier	die	Bereitschaft	des	Kooperateurs,	sich	dem	
Verhalten	seines	Partners	auszuliefern,	unabhängig	davon,	ob	er	sich	durch	Kontrollme-
23	 Vgl.	Fink/Keßler	(2010).
24	 Vgl.	Khanna/Gulati/Nohria (1998).
25	 Vgl.	Wurche	(1994).
26	 Vgl.	Macneil	(1980).
2	 Vgl.	Emerson	(1962).
28	 Vgl.	Luhmann	(1989).
29	 Vgl.	Willke	(198).
30	 Vgl.	Le/Boyd	(2006).
31	 Vgl.	Spremann	(1990).
32	 Vgl.	Williams	(200).
33	 Vgl.	Fink et al.	(2009).
34	 Vgl.	Williamson	(2003);	Enke/Greschnuchna/Geigenmüller	(200).
35	 Vgl.	Ripperger	(1998);	Eberl	(2004);	Fink/Rößl	(200).
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chanismen	schützen	kann.	Diese	Selbstauslieferung	wird	durch	die	Erwartung	gerecht-
fertigt,	dass	der	Kooperationspartner	das	erwartete	Verhalten	auch	ohne	Kontrolle	und	
Sanktionsdrohung	realisiert.	Es	geht	hier	also	um	interpersonelles	Vertrauen	zwischen	
jenen	Personen,	die	als	boundary-spanning agents	mit	der	Gestaltung	und	Organisation	
der	Kooperationsbeziehung	betraut	sind,	da	es	Individuen	als	Repräsentanten	der	Orga-
nisation	und	nicht	die	Organisationen	selbst	sind,	die	vertrauen.
Der	Einfluss	von	Vertrauen	für	die	Erfolgswirkung	von	kooperativer	Integration	wurde	
empirisch	bisher	nur	ungenügend	beleuchtet,	und	die	wenigen	empirischen	Ergebnisse	
sind	widersprüchlich.	Das	ist	umso	überraschender,	da	vor	allem	aus	der	Perspektive	
des	Transaktionskostenansatzes	zahlreiche	Einflüsse	auf	die	Erfolgswirkung	argumentiert	
wurden.	Dazu	zählt	die	positive	Wirkung	von	interpersonellem	Vertrauen	in	Unternehmens-
kooperationen	auf	den	Informationsaustausch,	die	Konsensfindung	in	Verhandlungen	und	
das	Konfliktlösungspotential0,	die	hohe	Flexibilität	der	Verhaltenskoordination,	sowie	
die	Widerstandsfähigkeit	gegenüber	geänderten	Rahmenbedingungen.	Diese	Vorteile	
gewinnen	mit	steigender	Dauer	und	Komplexität	der	Beziehung	an	Bedeutung.
Aus	der	austauschorientierten	Perspektive	entsteht	mit	dem	Aufbau	der	Vertrauens-
beziehung	eine	Situation,	in	der	sich	die	Kooperateure	durch	eine	risikoreiche	Vorleistung	
einander	gegenseitig	ausliefern	und	dadurch	die	Opportunismusneigung	ihres	Gegenübers	
reduzieren.	Dies	beeinflusst	den	Erfolgsbeitrag	von	kooperativer	Integration	auf	zwei	
Arten:	Zum	einen	erlaubt	die	reduzierte	Opportunismusneigung	der	Akteure,	originär	
unsichere	Austauschbeziehungen	zu	etablieren,	bei	denen	verhaltenssichernde	Instrumente	
der	Überwachung	und	Sanktion	nicht	möglich	oder	sinnvoll	sind.	So	kann	eine	größere	
Anzahl	an	erfolgsversprechenden	Kooperationsprojekten	realisiert	werden.	Zum	Zweiten	
könnten	Ressourcen	und	Zeit	eingespart	werden,	die	anderenfalls	für	eine	vertragliche	
Absicherung	von	Kooperationen	hätten	aufgewendet	werden	müssen.	
Aus	der	kommunikationstheoretischen	Perspektive	kann	der	Einfluss	von	Vertrauen	
auf	die	Beziehung	zwischen	kooperativer	Integration	und	Unternehmenserfolg	über	die	
besondere	Kommunikationsqualität	argumentiert	werden.	Im	Rahmen	von	vertrauens-
basierten	Kooperationen	kommunizieren	die	Partner	offen	und	ehrlich.	Eine	auf	dem	
36	 Vgl.	Mayer/Davis/Schoorman	(1995).
3	 Vgl.	Zaheer/McEvily/Perrone	(1998).
38	 Vgl.	Parkhe	(1993);	Smith/Carroll/Ashford	(1995);	Dyer/Chu	(2003).
39	 Vgl.	Zaheer/McEvily/Perrone (1998);	Lado/Dant/Tekleab	(2008).
40	 Vgl.	Dyer/Chu	(2003).
41	 Vgl.	Gulati	(1995).
42	 Vgl.	Doz	(1996).
43	 Vgl.	Mohr/Spekman	(1994).
44	 Vgl.	Provan/Skinner	(1989);	Deeds/Hill	(1998).
45	 Vgl.	Ring/van den Ven	(1992).
46	 Vgl.	Pisano	(1989);	Sorenson	(2003).
4	 Vgl.	Fink et al.	(2009).
48	 Vgl.	Mohr/Fisher/Nevin (1996).
49	 Vgl.	Hatak (2011).
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Prinzip	der	Offenheit	basierende	hohe	Kommunikationsqualität0	und	der	damit	verbun-
dene	störungsarme	Informationsaustausch	senken	die	Organisationskosten	und	sind	
damit	entscheidend	für	den	Erfolgsbeitrag	der	Kooperation.	Indem	die	Akteure	die	
Kooperationsbeziehung	offen	thematisieren,	können	sie	Reibungspunkte	und	Schwach-
stellen	in	der	Kooperation	direkt	ansprechen	und	abbauen,	wodurch	die	Abläufe,	die	vor	
allem	bei	einem	hohen	Grad	ökonomischer	Integration	komplex	sind,	optimiert	werden	
können.	Daraus	ergibt	sich	folgende	Hypothese:
Hypothese 2 (H2): Ein steigender Grad an Integration zwischen den Kooperationspart-
nern führt durch die Stärkung des wahrgenommenen interpersonellen 
Vertrauens in dieser Beziehung  zu einem größeren Erfolg der beteiligten 
Unternehmen (Mediation).
Bei	einem	hohen	Grad	an	kooperativer	Integration	braucht	es	starkes	Commitment	der	
Kooperateure,	damit	die	Beiträge	im	Sinne	der	gemeinsamen	Zielerreichung	tatsäch-
lich	geleistet	werden.	Bei	geringem	Commitment	muss	das	Verhalten	der	Kooperations-
partner	stärker	auf	der	Basis	schriftlicher	Verträge	koordiniert	werden.	Schriftliche	
Verträge	zielen	auf	die	Reduktion	der	Opportunismusmöglichkeiten	durch	Kontroll-
mechanismen	und	Sanktionsdrohungen	ab.	
Damit	schriftliche	Verträge	das	Verhalten	von	Kooperateuren	wirkungsvoll	koordi-
nieren,	müssen	zahlreiche	Bedingungen	erfüllt	sein:	Glaubhafte	Sanktionen	setzen	ein	
ausreichendes	Sanktionspotential	sowie	die	ex ante-Kenntnis	des	gewünschten	und	
ex post-Feststellbarkeit	des	realisierten	Verhaltens	voraus.	Das	ist	jedoch	gerade	bei	
Kooperationen	oft	nicht	möglich	bzw.	wünschenswert,	da	eine	vertragliche	Festlegung	
des	gewünschten	Verhaltens	vor	Realisierung	des	Verhaltens	zu	Systemrigidität	führen	
kann.	Diese	Bedingungen	sind	gerade	bei	intensiven	und	damit	komplexen	Koopera-
tionen	tendenziell	nicht	erfüllt0.	Damit	wird	mit	steigender	Integration	der	Koopera-
tionspartner	das	Versagen	schriftlicher	Verträge	bei	der	Verhaltenskoordination	immer	
deutlicher.	Werden	schriftliche	Verträge	von	den	Kooperateuren	als	wichtig	erachtet,	dann	
kann	die	kooperative	Integration	nicht	ihr	erfolgsförderndes	Potential	entfalten.	
Darüber	hinaus	ist	der	Versuch,	vollständige	Verträge	auszuarbeiten,	ressourcenintensiv.	
Das	gilt	umso	mehr,	je	intensiver	und	damit	komplexer	die	Austauschbeziehung	ist.	Je	
mehr	sich	die	Kooperationspartner	bemühen	das	Verhalten	ihrer	Partner	durch	schriftliche	
50	 Vgl.	Mohr/Sohi	(1995).
51	 Vgl.	Mohr/Spekman	(1994).
52	 Vgl.	Anderson/Weitz	(1992).
53	 Vgl.	Nair	(2006).
54	 Vgl.	Luo	(2008).
55	 Vgl.	Sydow/Windeler	(2000).
56	 Vgl.	Backhaus	(1992);	Kaas	(1992).
5	 Vgl.	Eberl	(2004).
58	 Vgl.	Gierl	(2001).
59	 Vgl.	Fink/Rößl	(200).
60	 Vgl.	Ring/van den Ven	(1992).
61	 Vgl.	Rößl	(1996).
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Verträge	zu	steuern,	desto	mehr	Ressourcen	widmen	sie	diesem	Unterfangen.	Bei	stei-
gender	Intensität	der	kooperativen	Integration	steigt	bei	hoher	wahrgenommener	Bedeu-
tung	der	schriftlichen	Verträge	folglich	der	Ressourceneinsatz	für	die	Vertragserrichtung.	
Damit	wird	die	Erfolgswirkung	intensiver	Kooperationen	entscheidend	reduziert.	Daraus	
ergibt	sich	die	folgende	Hypothese:
Hypothese 3 (H3):  Ein steigender Grad an Integration zwischen den Kooperationspart-
nern führt durch die Schwächung der wahrgenommenen Bedeutung 
von Verträgen in dieser Beziehung  zu einem größeren Erfolg der betei-
ligten Unternehmen (Mediation).
Da	 sich	 die	 Opportunismusgefahr	 durch	 die	 Opportunismusmöglichkeiten	 und	
-neigung	bemisst,	sind	die	Möglichkeiten	ihrer	Reduktion	alternativ:	Bei	Kooperationen	mit	
vertrauensbasierter	Verhaltenskoordination	sind	für	die	Verhaltensabstimmung	der	Koope-
rationspartner	entweder	von	Beginn	an	keine	Verträge	nötig,	oder	die	Verträge	verlieren	
(parallel	mit	der	Etablierung	des	gegenseitigen	Vertrauens)	im	Laufe	der	Zeit	ihre	Bedeu-
tung.	Dahinter	steht	die	Logik,	dass	die	Reduktion	der	Wahrscheinlichkeit	der	Ausnut-
zung	von	Kontrolllücken	(Reduktion	der	Opportunismusneigung	durch	Vertrauensaufbau)	
eine	Reduktion	der	Kontrolllücken	(Opportunismusmöglichkeiten)	unnötig	macht.	
Hypothese 4 (H4):  Ein steigender Grad an Integration zwischen den Kooperationspart-
nern führt durch die Stärkung des wahrgenommenen interpersonellen 
Vertrauens in dieser Beziehung  zu einer sinkenden wahrgenommenen 
Bedeutung von Verträgen (Mediation).
Aus	der	Zusammenstellung	der	Hypothesen	ergibt	sich	das	folgende	Strukturmodell	(vgl. 
Abbildung 1).
Abbildung 1: Strukturmodelle 1 und 2
Strukturmodell 1
 
Strukturmodell 2
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62	 Vgl.	Cullen/Johnson/Sakano	(2000);	Mellewigt/Madhok/Weibel (200).
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3 Empirische Studie 
3.1 stichprobe
Die	Untersuchung	basiert	auf	einer	Internet-basierten	Totalerhebung	unter	den	Mitglie-
dern	zweier	deutscher	und	zweier	österreichischer	Automobilcluster.	Die	ausgewählten	
Cluster	haben	alle	über	50	Mitglieder.	Alle	vier	Cluster	verfolgen	das	Ziel,	durch	die	
Integration	der	Wertketten	für	die	beteiligten	Unternehmen	Verbundvorteile	zu	gene-
rieren	und	sie	so	im	Wettbewerb	zu	stärken.	Die	Automobilbranche	ist	aufgrund	der	
weit	 fortgeschrittenen	kooperativen	 Integration	der	meist	 rechtlich	 selbständigen	
mittelständischen	Unternehmen	entlang	hochgradig	optimierter	Wertketten	für	diese	
Untersuchung	besonders	gut	geeignet.	Darüber	hinaus	implizieren	die	kooperativen	
Arrangements	in	der	Leistungserstellung	gerade	in	der	Automobilbranche	hohe	spezi-
fische	Investitionen,	wodurch	die	Abhängigkeit	und	damit	die	Bedeutung	von	Verhaltens-
unsicherheiten	steigen.	Die	Beschränkung	auf	den	Bereich	Automobilindustrie	erhöht	
die	Vergleichbarkeit	der	erhobenen	Fälle	und	reduziert	so	auch	die	Gefahr	unbeobach-
teter	Heterogenität.
Die	Befragung	richtete	sich	an	die	Unternehmensleitung als key informants,	da	sie	über	
die	für	die	Fragestellung	relevanten	Informationen	verfügen	und	da	sie	als	für	das	Koope-
rationsmanagement	verantwortliche	Personen	vertrauen,	und	nicht	die	Organisation	als	
solche	vertraut.	Der	personalisierte	Link	zur	Befragung	wurde	über	die	Clusterma-
nager	an	die	Clustermitglieder	herangetragen.	Mit	zwei	Wochen	Verzögerung	wurden	
Erinnerungsmails	direkt	an	die	Clustermitglieder	geschickt.	Nach	weiteren	zwei	Wochen	
wurden	die	Clustermitglieder	telefonisch	kontaktiert	und	zur	Teilnahme	an	der	Befra-
gung	motiviert.	Von	den	814	Clusterunternehmen	nahmen	156	an	der	Befragung	teil.	
Nach	Ausschluss	jener	Fälle	mit	fehlenden	Werten	standen	150	Fälle	für	die	Auswertung	
zur	Verfügung.	Das	entspricht	einem	Rücklauf	von	18,4%.	
Überprüfungen	auf	einen	Non-Response-Bias	ergaben	keine	Befunde.	Auch	ein	Vergleich	
der	ersten	mit	den	letzten	Rücksendungen	im	Sinne	einer	Wave Analysis	ergab	keine	
Hinweise	auf	systematische	Verzerrungen.
3.2 Operationalisierung und Güte des Messmodells
Als	abhängige Variable	wurde	Unternehmenserfolg	als	finale	Zielgröße	in	der	betriebswirt-
schaftlichen	KMU-Forschung	gewählt.	Der	Mehrdimensionalität	des	latenten	Kons-
trukts	wurde	mit	der	von	Green/Whitten/Inman	entwickelten	Operationalisierung	
63	 Vgl.	Sarstedt/Ringle	(2010).
64	 Vgl.	Kumar/Stern/Anderson (1993).
65	 Vgl.	Zaheer/McEvily/Perrone	(1998).
66	 Vgl.	Rogelberg/Stanton	(200).
6	 Vgl.	Carton/Hofer	(2006).
68	 Vgl.	Green/Whitten/Inman (200).
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entsprochen.	Wie	von	Chin für	abhängige	Variablen	in	Strukturgleichungsmodellen	
empfohlen,	werden	die	Items	als	reflektiv	interpretiert.	Für	die	Messung	der	Items	der	
abhängigen	Variable	wurden	die	befragten	Unternehmensleiter	gebeten,	die	für	ihr	Unter-
nehmen	am	besten	zutreffende	Antwortalternative	auf	der	fünfstufigen	Ratingskala0	
„deutlich	über	dem	Branchenschnitt“,	„etwas	über	dem	Branchenschnitt“,	„weiß	nicht“,	
„etwas	unter	dem	Branchenschnitt“	und	„deutlich	unter	dem	Branchenschnitt“	auszu-
wählen.	
Die	unabhängigen Variablen	sind	die	„Intensität	der	kooperativen	Integration“,	„wahr-
genommene	Stärke	des	interpersonellen	Vertrauens“	und	„wahrgenommene	Bedeutung	
schriftlicher	Verträge“.	Nach	einer	Analyse	mittels	des	von	Jarvis/MacKenzie/Podsa-
koff 	vorgeschlagenen	Fragenkatalogs	zur	Einteilung	von	Konstrukten	haben	wir	uns	in	
dieser	Studie	auch	hinsichtlich	der	unabhängigen	Variablen	für	die	Verwendung	reflek-
tiver	Skalen	entschieden.	Während	wir	für	die	Messmodelle	der	Variablen	„Intensität	der	
kooperativen	Integration“	und	„wahrgenommene	Stärke	des	interpersonellen	Vertrauens“	
auf	die	von	Luo 	entwickelten	Items	zurückgreifen,	wurden	für	die	„wahrgenommene	
Bedeutung	schriftlicher	Verträge“	eigene	Items	entwickelt.	Für	die	Items	aller	drei	unab-
hängigen	Variablen	wurde	eine	fünfstufige	Ratingskala	mit	den	verbalisierten	Ausprä-
gungen	„stimme	völlig	zu“,	„stimme	eher	zu“,	„weiß	nicht“,	„stimme	eher	nicht	zu“	und	
„stimme	gar	nicht	zu“	verwendet.
Bei	reflektiven	Messmodellen	liegen	Interkorrelationen	zwischen	den	Indikatoren	vor.	
Somit	sind	die	Indikatoren	austauschbar.	Daher	kann	die	Qualität	des	Messmodells	
erhöht	werden,	indem	die	Skalen	auf	Basis	der	Trennschärfekoeffizienten	auf	die	leistungs-
fähigen	Items	reduziert	werden.	Wir	scheiden	jene	Items	aus,	deren	Trennschärfekoeffizent	
unter	dem	von	Lienert/Raatz 	empfohlenen	Grenzwert	von	0,	liegen.	Die	Güte	der	
Skalen	beurteilen	wir	mit	dem	gegenüber	dem	von	Werts/Linn/Jöreskog	vorgeschlagenen	
Reliabilitätsmaß	ρc	in	der	betriebswirtschaftlichen	Forschung	gebräuchlicheren	Reliabi-
litätskoeffizienten	α	nach	Cronbach .	Die	Ergebnisse	des	Gütetests	sind	in	Tabelle 1	
dargestellt.	Vor	dem	Hintergrund	des	von	Peter	empfohlenen	Grenzwerts	von	0,5	sind	
nach	Bereinigen	der	Skalen	sämtliche	Messmodelle	hinreichend	reliabel.	
69	 Vgl.	Chin	(1998).
0	 Vgl.	Bortz/Döring	(2006);	Schnell/Hill/Esser (2008).
1	 Vgl.	Jarvis/MacKenzie/Podsakoff	(2003).
2	 Vgl.	Luo	(2008).
3	 Vgl.	Jarvis/MacKenzie/Podsakoff	(2003).
4	 Vgl.	Lienert/Raatz	(1985).
5	 Vgl.	Werts/Linn/Jöreskog	(194).
6	 Vgl.	Diekmann 2008.
	 Vgl.	Peter (199).
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Tabelle 1: Reliabilitätstest für Skalen und Items
Items des Messmodells „Intensität der kooperativen Integration“ (für bereinigte Skala α = 0,913)
In den letzten drei Jahren wurden die Beiträge der Kooperationspartner im sinne der gemeinsamen 
Ziele eingesetzt. 
α = 0,812
In den letzten drei Jahren waren die Kooperationspartner in der Kooperation gegenseitig von den 
Beiträgen der anderen abhängig. 
α < 0,7
In den letzten drei Jahren wurden die Beiträge der Kooperationspartner effektiv in der gemeinsamen 
primären Wertkette eingesetzt, z.B. Beschaffung, Produktion, Absatz, Marketing. 
α = 0,830
In den letzten drei Jahren wurden die Beiträge der Kooperationspartner effektiv verwendet, um die 
gemeinsame Wertschöpfung zu unterstützen, z.B. Forschung und entwicklung, Anlagen, Personal. 
α = 0,788
steigt ein Kooperationspartner aus, können die verbleibenden Kooperateure die Ziele der Koopera-
tion nicht mehr erreichen. 
α < 0,7
steigt ein Kooperationspartner aus, können die verbleibenden Kooperateure die Kooperation nicht 
weiterführen. 
α < 0,7
steigt ein Kooperationspartner aus, wären die bereits geleisteten Beiträge für alle beteiligten unter-
nehmen verloren. 
α < 0,7
steigt ein Kooperationspartner aus, könnte keines der beteiligten unternehmen seinen in die Koope-
ration eingebrachten Anteil zurückbekommen. 
α < 0,7
Bei der Ausarbeitung und umsetzung neuer regelungen und Abläufe zur steuerung der Kooperation 
arbeiten die Kooperationspartner immer zusammen. 
α = 0,860
Bei der Budgetierung und der Investitionsplanung arbeiten die Kooperationspartner immer zusammen. α < 0,7
Beim Aufbau von Managementinformationssystemen, z.B. im Bereich Kostenrechnung, Absatz, Pro-
duktion oder lagerhaltung, arbeiten die Kooperationspartner immer zusammen. 
α < 0,7
Alle Kooperationspartner fühlen sich für die entwicklung einer neuen gemeinsamen Organisations-
kultur für die Kooperation verpflichtet, auch wenn dies eine Änderung der eigenen unternehmenskul-
tur nötig macht. 
α = 0,835
Alle Kooperationspartner beteiligen sich an der Formulierung konkreter gemeinsamer Ziele und Pläne, 
die dann in den unternehmen auch als Messlatte für die leistungskontrolle des Managements dienen.
α = 0,894
Items des Messmodells „wahrgenommene Stärke des interpersonellen Vertrauens“ (für bereinigte Skala α = 0,697)
Ich traue meinen Kooperationspartnern zu, dass sie für die Kooperation sinnvolle entscheidungen 
treffen. 
α = 0,855
Meine Kooperationspartner sind jederzeit bereit, sich auf meine Kosten zu bereichern. reverse coded α = 0,780
Die Kooperationspartner verlassen sich aufeinander bei der einhaltung der Kooperationsnormen. α = 0,787
Ohne klare vertragliche regelungen vermeidet mein unternehmen, Beiträge für die Kooperation zu 
leisten. reverse coded 
α < 0,7
Die Kooperationspartner haben ein hohes Vertrauen in den einsatz und die Beiträge der anderen. α = 0,876
Meine Kooperationspartner halten immer ihr Wort, auch wenn es nicht immer in ihrem besten  
Interesse ist.
α = 0,924
Meine Kooperationspartner nutzen niemals Gelegenheiten, um auf meine Kosten zu profitieren. α < 0,7
Meine Kooperationspartner sind flexibel, wenn mein unternehmen die versprochene leistung auf-
grund von umweltveränderungen nicht erfüllen kann. 
α = 0,829
Items des Messmodells „wahrgenommene Bedeutung schriftlicher Verträge“ (für bereinigte Skala α = 0,630)
Die schriftlichen Verträge mit meinen Kooperationspartnern haben sehr große Bedeutung. α = 0,806
Die schriftlichen Verträge mit meinem Kooperationspartner schränken meinen Handlungsspielraum 
stark ein. 
α = 0,857
Items des Messmodells „Unternehmenserfolg“ (für bereinigte Skala α = 0,934)
durchschnittlicher Gewinn in den letzten drei Jahren α = 0,868
entwicklung des Gewinns in den letzten drei Jahren α = 0,894
durchschnittliche Gewinnspanne in den letzten drei Jahren α = 0,884
entwicklung des Marktanteils in den letzten drei Jahren α = 0,871
durchschnittlicher umsatz in den letzten drei Jahren α = 0,889
entwicklung des umsatzes in den letzten drei Jahren α = 0,801
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3.3 ergebnisse des Hypothesentests 
In	dieser	Studie	wird	vermutet,	dass	nicht	nur	ein	direkter	Effekt	der	 Intensität	
der	kooperativen	Integration	auf	den	Erfolg	der	beteiligten	Unternehmen	besteht,	
sondern	dass	dieser	Effekt	auch	durch	die	wahrgenommene	Stärke	des	interperso-
nellen	Vertrauens	bzw.	die	Bedeutung	schriftlicher	Verträge	mediiert	wird.	Die	Bezie-
hungen	zwischen	den	Konstrukten	lassen	sich	mit	Strukturgleichungsmodellen	(SEM)	
schätzen.	Für	diese	Untersuchung	entschieden	wir	uns,	auf	der	Basis	einer	Analyse	der	
Anwendungsbedingungen	mittels	strukturierte	Entscheidungshilfe	zur	Wahl	des	Prin-
zips	der	Parameterschätzung , gegen	CBSEM	(Covariance	Based	SEM)	und	für	PLS	
(Partial	Least	Squares),	da	diese	eine	Analyse	von	vergleichsweise	kleinen	Stichproben	
zulässt0.	Weiterhin	können	bei	dieser	Methode	im	Gegensatz	zu	CBSEM	nicht-normal-
verteilte	Indikatorvariablen,	wie	sie	in	unserem	Datensatz	vorkommen,	verwendet	
werden	können.	Das	zugrunde	liegende	Strukturmodell	wird	mit	der	statistischen	Soft-
ware	SmartPLS	2.0	geschätzt.	
Für	den	Test	der	vier	Hypothesen	schätzen	wir	zwei	Strukturmodelle.	Im	einfachen	
Modell	1	prüfen	wir	den	in	H1	formulierten	direkten	Effekt,	während	wir	im	erwei-
terten	Modell	2	die	restlichen	drei	Hypothesen	prüfen.	
Die	Effektstärke f2	gibt	an,	ob	eine	endogene	latente	Variable	einen	großen	(f 2 > = 0,35),	
mittleren	(0,15 < f 2 < 0,35)	oder	geringen	(0,02 < f2 < 0,15)	Beitrag	zur	Erklärung	
der	Varianz	einer	exogenen	Variablen	liefert.	In	dieser	Studie	kann	auf	Basis	der	f 2-Werte	
von	geringen	bis	mittleren	Effektstärken	ausgegangen	werden.		Die	Prognoserelevanz	des	
Modells	2	nach	dem	Stone-Geisser-Test	(Stone-Geisser Q2)	ist	mit	einem	Q²-Wert	von	
0,499	positiv,	sodass	auf	eine	hinreichende	Prognosefähigkeit	geschlossen	werden	kann.	
Die	q2-Werte	für	jede	der	endogenen	Variablen	ist	größer	Null,	sodass	die	Schätzrelevanz	
des	Modells	als	gegeben	betrachtet	werden	kann.	Da	Modell	1	nur	eine	endogene	Vari-
able	beinhaltet,	stehen	keine	entsprechenden	Werte	zur	Verfügung.	
Ein	zentrales	Gütekriterium	für	Strukturmodelle	ist	das Bestimmtheitsmaß R2,	das	bei	
einem	Wert	um	0,6	als	gut,	um	0,33	als	durchschnittlich	und	um	0,19	als	schwach	
eingestuft	wird.	Die	Stärke	der	Beziehungen	zwischen	zwei	Konstrukten	wird	durch	
den	Pfadkoeffizienten	ausgedrückt.	Pfade,	die	in	Modelle	aufgenommen	werden,	sollten	
einen	Pfadkoeffizienten	von	über	0,1	Absolutwert	aufweisen.	Zur	Überprüfung,	ob	
ein	Pfad	signifikant	ist,	wird	ein	Bootstrap-Verfahren	mit	je	500	Ziehungen	ange-
wendet.
8	 Vgl.	Chin/Newsted	(1999).
9	 Vgl.	Homburg/Klarmann	(2006),	S.	35.
80	 Vgl.	Homburg/Klarmann	(2006).
81	 Vgl.	Krafft/Götz/Liehr-Gobbers	(2005).
82	 Vgl.	Santarelli/Sterlacchini	(1990).
83	 Vgl.	Krafft/Götz/Liehr-Gobbers	(2005).
84	 Vgl.	Efron/Tibishirani	(1993).
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Tabelle 2: Effektstärke f2 in Bezug auf Erfolg für Modell 2
endogene Variable Effektstärke
R2incl R2excl f 2
Intensität der kooperativen Integration 0,683 0,679 0,013
Wahrgenommene stärke des interpersonellen Vertrauens 0,683 0,608 0,191
Wahrgenommene Bedeutung schriftlicher Verträge 0,683 0,665 0,054
	
Um	die	direkte	Wirkung	der	Intensität	der	kooperativen	Integration	auf	den	Erfolg	der	
kooperierenden	Unternehmen	H1	zu	überprüfen,	berechnen	wir	ein	einfaches	Struktur-
modell	mit	einer	abhängigen	und	einer	unabhängigen	Variable.	Die	Modellschätzung	
ergibt	ein	durchschnittliches	Bestimmtheitsmaß	(R² = 0,540)	sowie	einen	starken	Zusam-
menhang	(Pfadkoeffizient	von	0,35),	der	auch	hoch	signifikant	(t = 18,861)	ist.	H1	
kann	somit	als	bestätigt	gelten.	
Dennoch	haben	wir	in	unserer	Argumentation	vermutet,	dass	es	sich	hier	vielmehr	
um	einen	indirekten	Zusammenhang	handelt,	der	durch	einerseits	die	wahrgenom-
mene	Stärke	des	interpersonellen	Vertrauens	H2	und	andererseits	die	wahrgenommene	
Bedeutung	schriftlicher	Verträge	mediiert	wird.	Um	diese	Zusammenhänge	zu	überprüfen,	
führen	wir,	der	von	Baron/Kenny 	vorgeschlagenen	und	von	Hayes 	diskutierten	Prüf-
prozedur	folgend,	diese	zwei	Mediatoren	schrittweise	in	das	Strukturmodell	ein.	Die	
Modellschätzung	zeigt	nun	ein	gutes	Bestimmtheitsmaß	R² = 0,683	für	den	Unter-
nehmenserfolg.	Der	direkte	Pfad	zwischen	der	Intensität	der	kooperativen	Integration	
und	Unternehmenserfolg	ist	nur	noch	schwach	(Pfadkoeffizient	von	0,116)	und	nicht	
mehr	signifikant	(t = 1,181).	Der	Sobel-Test	ergibt	für	die	vollständige	Mediation	durch	
die	wahrgenommene	Stärke	des	interpersonellen	Vertrauens	einen	hoch	signifikanten	
z-Wert	von	8,191	und	für	die	partielle	Mediation	durch	die	wahrgenommene	Bedeutung	
schriftlicher	Verträge	einen	hoch	signifikanten	z-Wert	von	4,054.	Die	im	einfachen	Modell	
festgestellte	Wirkung	ist	also	tatsächlich	indirekt.	Es	zeigen	sich	nun	sehr	starke	(Pfad-
koeffizient	von	0,865	bzw.	0,598)	und	hoch	signifikante	(t = 12,669 bzw. t = 5,310) 
Pfade	von	der	Intensität	der	kooperativen	Integration	zum	Unternehmenserfolg,	mediiert	
durch	die	wahrgenommene	Stärke	des	interpersonellen	Vertrauens.	Damit	kann	das	wahr-
genommene	interpersonelle	Vertrauen	als	Mediator	und	somit	H2	als	bestätigt	gelten.	Die	
wahrgenommene	Bedeutung	schriftlicher	Verträge	hingegen	zeigt	eine	weniger	vollstän-
dige	Mediation,	auch	wenn	diese	signifikant	ist.	Im	Gesamtmodell	sind	die	Pfade	nicht	
hinreichend	stark	(Pfadkoeffizient	von	–0,032	bzw.	–0,175)	und	nur	teilweise	signifikant	
(t = 0,225	bzw.	t = 2,788).	H3	ist	somit	durch	die	empirischen	Ergebnisse	zwar	
gestützt,	die	angenommene	Mediation	besteht	allerding	nur	partiell.
Neben	diesen	Zusammenhängen	wurde	ebenfalls	argumentiert,	dass	ein	steigender	Grad	
an	Integration	zwischen	den	Kooperationspartnern	durch	das	in	der	Beziehung	gewachsene	
85	 Vgl.	Baron/Kenny	(1986).
86	 Vgl.	Hayes	(2009).
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wahrgenommene	interpersonelle	Vertrauen	zu	einer	gesunkenen	wahrgenommenen	
Bedeutung	von	schriftlichen	Verträgen	führt	(H4).	Dieser	Zusammenhang	lässt	sich	
testen,	indem	im	Strukturmodell	ein	entsprechender	Pfad	eingefügt	wird	und	die	direkte	
mit	der	indirekten	Wirkung	verglichen	wird.	Für	die	direkte	Wirkung	ergibt	die	Modell-
schätzung	einen	hoch	signifikanten	(t = 4,475)	starken	negativen	Pfadkoeffizienten	von	
–0,623	zwischen	der	wahrgenommenen	Stärke	des	interpersonellen	Vertrauens	und	der	
wahrgenommenen	Bedeutung	schriftlicher	Verträge.	Diese	direkte	Wirkung	versschwindet	
fast	vollständig,	wenn	das	wahrgenommene	interpersonelle	Vertrauen	im	Modell	berück-
sichtigt	wird.	Der	Sobel-Test	ergibt	für	die	vollständige	Mediation	der	Wirkung	des	Grads	
der	Integration	auf	die	wahrgenommene	Bedeutung	schriftlicher	Verträge	durch	die	wahr-
genommene	Stärke	des	interpersonellen	Vertrauens	einen	hoch	signifikanten	z-Wert	von	
8,192.	Diese	Ergebnisse	stützen	H4.	
Abbildung 2: Vergleich der Strukturmodelle
Strukturmodell 1
 
Strukturmodell 2
 
 
 
 
 
 
 
 
  
Intensität der 
kooperativen 
Integration
Unternehmens-
erfolg (R2 = 0,540)
Unternehmens-
erfolg (R2 = 0,683)
wahrgenommene
Bedeutung
schriftlicher Verträge
Intensität der 
kooperativen
Integration
wahrgenommenes 
interpersonelles
Vertrauen
 0,735***
(18,861)
0,598***
(5,310)
–0,175**
(2,788)
0,032
(0,225)
 0,865***
(12,669)
0,116
 (1,181)
–0,623***
(4,475)
Anmerkung: *** p < 0,001; ** p < 0,01; * p < 0,05; # p < 0,10; n.s. nicht signifikant. Klammern: t-Werte bei 
500df einseitiger test.
4 Diskussion der Ergebnisse und Implikationen für Forschung und Praxis
Die	Ergebnisse	zeigen,	dass	intensive	Unternehmenskooperationen	innerhalb	von	Clus-
tern	ihr	Erfolgspotential	durch	die	Entstehung	von	Vertrauen	zwischen	den	Kooperations-
partnern	und	die	damit	reduzierte	Bedeutung	schriftlicher	Verträge	entfalten	können.	
Vertrauen	ermöglicht	offenbar	tatsächlich	eine	verlässliche	und	gleichzeitig	flexible	
Verhaltenskoordination	der	Kooperationspartner.	Schriftliche	Verträge	reichen	für	eine	
erfolgreiche	Verhaltenskoordination	innerhalb	intensiver	Kooperationen	nicht	aus;	sie	
schwächen	sogar	die	Vertrauensbasis	und	stehen	dem	Erfolg	des	gemeinsamen	Vorge-
hens	entgegen.
	
Damit	identifiziert	die	vorliegende	Studie	Vertrauen	als	fehlendes	Bindeglied	zwischen	
Kooperationsintensität	und	Unternehmenserfolg	in	regionalen	Unternehmensclustern.	
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Die	soziale	Dimension	der	kooperativen	Austauschbeziehung	stellt	sich	als	Schlüssel	zum	
ökonomischen	Erfolg	der	beteiligten	Unternehmen	dar.	Damit	rücken	zum	einen	die	
beteiligten	Austauschpartner	und	zum	anderen	die	Qualität	der	zwischen	ihnen	beste-
henden	Beziehung	in	den	Vordergrund	der	Betrachtungen.	Da	aber	weder	von	einem	
beliebigen	Austauschpartner	gefordert	werden	kann,	vertrauenswürdig	zu	sein,	noch	
Vertrauen	in	einer	beliebigen	Austauschbeziehung	ad hoc	hergestellt	werden	kann,	
betonen	unsere	Ergebnisse	die	Erfolgsrelevanz	der	Partnerwahl	und	des	Relationship-
Managements.	
Im	Rahmen	der	Partnerwahl	werden	in	der	Praxis	häufig	Checklisten	und	Scoring-Modelle	
verwendet,	um	die	Passung	potentieller	Kooperationspartner	mit	dem	eigenen	Unter-
nehmen	zu	bewerten.	Es	ist	jedoch	zu	bezweifeln,	dass	solche	Heuristiken	auch	dazu	
geeignet	sind,	eine	mögliche	Vertrauensbeziehung	zu	bewerten.	Vielmehr	muss	die	eigene	
Vertrauenswürdigkeit	und	-bereitschaft	an	potentielle	Kooperationspartner	kommuniziert	
werden.	Dazu	ist	es	nötig	einen	Vertrauensvorschuss	(leap	of	faith, Möllering )	zu	leisten.	
Diese	Selbstauslieferung	signalisiert	dem	Gegenüber,	dass	man	von	seiner	Vertrauens-
würdigkeit	überzeugt	ist	und	löst	einen	sozialen	Zugzwang	aus0,	den Friedell pointiert	
beschreibt:	„Das	sicherste,	ja	das	einzige	Mittel,	die	Menschen	anständig	zu	machen,	
besteht	darin,	dass	man	sie	für	anständig	hält.“	Beispiele	für	die	bewusste	Selbstauslie-
ferung	als	Ausgangspunkt	der	Evolution	von	interpersonellem	Vertrauen	sind	die	freiwil-
lige	und	einseitige	Offenlegung	sensibler	Informationen,	spezifische	Investitionen	in	das	
gemeinsame	Vorgehen	oder	die	Übergabe	eines	Pfandes.
Für	das	Management	von	Unternehmen	in	regionalen	Clustern	ergibt	sich	damit	eine	
paradoxe	Situation:	nur	auf	Basis	einer	tragfähigen	Vertrauensbeziehung	entfalten	intensive	
Kooperationen	innerhalb	regionaler	Cluster	ihr	Erfolgspotential.	Um	ein	solches	interper-
sonelles	Vertrauen	zu	ermöglichen,	muss	sich	der	Kooperationswillige	seinem	potentiellen	
Kooperationspartner	ausliefern.	Ob	sich	diese	Selbstauslieferung	lohnt,	entscheidet	sich	
erst	durch	das	Verhalten	des	Kooperationspartners,	der	aus	seiner	Machtposition	auch	
einen	kurzfristigen	einseitigen	Nutzen	ziehen	kann.	Sobald	sich	der	Kooperationswil-
lige	aber	für	dieses	Risiko	absichert,	verliert	die	Vorleistung	ihre	Wirkung	und	es	kommt	
von	vornherein	nicht	zur	Entstehung	einer	Vertrauensbeziehung.	Damit	wird	auch	deut-
lich,	dass	sich	das	kooperationswillige	Unternehmen	den	Vertrauensaufbau	und	das	damit	
verbundene	Risiko	ausgenutzt	zu	werden,	leisten	können	muss.	
Für	Unternehmen,	die	defektives	Verhalten	des	potentiellen	Kooperationspartners	exis-
tenziell	gefährdet,	sind	intensive	Kooperationen	auf	der	Basis	von	Vertrauen	daher	keine	
attraktive	Option.	Für	diese	Unternehmen	empfiehlt	Rößl 	als	strategische	Option	die	
Reduktion	der	wahrgenommenen	Unsicherheiten	hinsichtlich	des	potentiellen	Koopera-
8	 Vgl.	Möllering/Sydow	(2005);	Fink/Keßler	(2010).
88	 Vgl.	z.B.	Linné	(1993).
89	 Vgl.	Möllering	(2001).
90	 Vgl.	Parkhe	(1998a;	b).
91	 Friedell	(1983),	S.	108.
92	 Vgl.	Sydow/Windeler	(2000);	Gierl	(2001);	Woratschek/Roth	(2003);	Hatak	(2011).
93	 Vgl.	Rößl	(1996).
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tionspartners.	Solche	Maßnahmen	zum	Aufbau	von	Zutrauen	umfassen	beispielsweise	
Erfahrungsberichte	früherer	Kooperationspartner	(analog	im	Marketing	siehe	Gruber),	
unabhängige	Bewertungen	und	Zertifizierungen.	
Die	vorliegenden	Ergebnisse	müssen	vor	dem	Hintergrund	der	Einschränkungen	der	
Untersuchung	interpretiert	werden.	Eine	Einschränkung	liegt	in	der	anonymen	Befra-
gung,	die	es	nicht	erlaubt,	den	Kooperationspartner	zu	identifizieren.	Da	die	Aufgabe	
der	Anonymität	bei	großzahligen	Erhebungen	eine	deutlich	gesunkene	Rücklaufquote	
impliziert,	muss	dieses	Defizit	entweder	akzeptiert	werden,	oder	ein	qualitativer	Zugang	
gewählt	werden.	Des	Weiteren	ist	auf	die	Einschränkungen	von	PLS	hinzuweisen.	Da	
PLS	keine	Prüfung	der	globalen	Modellgüte	erlaubt,	sind	konfirmatorische	Überprü-
fungen	von	Aussagen	nur	bedingt	über	die	inferenzstatistischen	Tests	(Bootstrapping)	
der	lokalen	Gütemaße	zum	Beispiel	des	Strukturmodells	möglich.	Allerdings	liefern	
Stablitätstests	mittels	OLS-Regressionen	von	Teilmodellen	Hinweise	auf	die	Gültigkeit	des	
Gesamtmodells.	Insgesamt	vertreten	wir	aber	die	Wahl	von	PLS	aus	Gründen	der	Fallzahl	
und	der	nicht-normalverteilten	Indikatorvariablen.
Die	deutlichen	Ergebnisse	dieser	Studie	bieten	zahlreiche	Anknüpfungspunkte	für	Folge-
forschung.	So	ist	die	Reichweite	unserer	Ergebnisse	durch	Replikationen	in	anderen	
Kontexten	und	die	Reliabilität	der	Ergebnisse	durch	Replikationen	mit	anderen	metho-
dischen	Zugängen	zu	prüfen.	Dabei	 sollten	die	Kontexte	der	Replikationsstudien	
nicht	nur	geographisch,	sondern	beispielsweise	auch	hinsichtlich	der	Branche	und	der	
Unternehmensgröße	variieren.	Frühere	Studien	haben	bereits	die	Leistungsfähigkeit	von	
vertrauensbasierter	Verhaltenskoordination	bei	nationalen	und	internationalen	Koope-
rationen	zwischen	jungen	KMU	gezeigt.	Insofern	erweitern	unsere	Ergebnisse	 in	
replikativer	Weise	den	Gültigkeitsbereich	dieser	Ergebnisse	auf	Cluster	in	der	Automo-
bilbranche.	Als	alternativer	methodischer	Zugang	bietet	sich	bei	dieser	Thematik	eine	
qualitative	Studie	mit	narrativen	Interviews	in	der	Datenerhebung	und	objektiver	Herme-
neutik	in	der	Datenanalyse	an.	So	können	die	hinter	den	identifizierten	statistischen	Regel-
mäßigkeiten	stehenden	Wechselwirkungen	verstanden	werden,	was	dann	die	Formulierung	
von	konkreten	Handlungsempfehlungen	für	die	Praxis	ermöglicht.	
Dieser	Beitrag	hat	die	Bedeutung	von	interpersonellem	Vertrauen	als	Schlüssel	für	den	
Erfolg	intensiver	Kooperationen	in	Clustern	deutlich	gemacht.	Wir	hoffen,	damit	nicht	
nur	einen	Beitrag	für	die	betriebswirtschaftliche	Forschung,	sondern	auch	für	das	erfolg-
reiche	Management	von	solchen	Kooperationsbeziehungen	geleistet	zu	haben.	
94	 Vgl.	Gruber	(2004).
95	 Vgl.	Gierl/Gehrke	(2004).
96	 Vgl.	Homburg/Klarmann	(2006).
9	 Vgl.	Fink et al.	(2009);	Fink/Keßler	(2010).
98	 Vgl.	Hubbard/Armstrong	(1994).
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Summary
Company	networks	play	an	important	role	for	SMEs.	This	is	particularly	the	case	for	
regional	networks	that	are	organized	into	specific	clusters	focusing	on	one	particular	
industry.	Within	these	clusters,	companies	join	together	to	form	co-operations	that	have	
varying	intensities	ranging	from	loose,	sporadic	co-operations	to	the	complete	integration	
of	manufacturing	and/or	company	processes.	These	co-operations	are	founded	upon	the	
willingness	to	trust	and	rely	on	one	another,	as	well	as	refrain	from	short-term	gain	for	the	
own	company	in	order	to	achieve	long-term,	shared	benefits	for	all	partners.	We	argue	that	
increasing	intensity	within	these	co-operations	enhances	the	success	of	the	participating	
cluster	companies.	Further,	we	argue	that	trust	and	written	contracts	mediate	this	relation-
ship.	The	results	of	an	empirical	survey	of	150	companies	in	the	automotive	industry	that	
are	part	of	four	SME	networks	organized	into	clusters,	indicate	that	the	interpersonal	trust	
perceived	and	experienced	by	the	cooperating	partners	fully	mediates	the	positive	effect	
of	the	degree	of	integration	and	company	success.	In	addition,	greater	interpersonal	trust	
between	cooperating	partners	is	combined	with	less	important	written	contracts,	because	
trust	evolves	with	the	relationship.
